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l.INTRODU(:AO 
1.1. APRESENTA(::AO 
Desenvolver urn projeto tecnico nao e tao simples assim. Principalmente urn projeto 
que consiga atrair o interesse do leitor. Nao apenas pelo seu tamanho, mas acima de tudo 
pela contribui9ao que ele possa agregar para o conhecimento hurnano. 
0 projeto "Quais os processes e as dificuldades en:frentadas pelos empreendedores 
na implementa9ao de seu negocio proprio", e urn assunto que poucas pessoas se 
preocupam, nao buscam informa9oes nos dias atuais, pois trata da arte de saber empreender 
ou o sonho de ter o seu proprio negocio. 
0 projeto foi desenvolvido de modo simples, apoiado de varios problemas 
enfrentados pelos empreendedores e pequenos empresarios nao so na concep9ao e 
montagem e sim na consolida9ao e segura amplia9ao de urn negocio. 
Frustrayoes, prejuizos, rna iniciayaO empresarial, falta de treinamento gerencial, 
ausencia de minimiza9ao de erros, sofrimento, esses sao alguns dos fatores responsaveis 
pela mortalidade dos novos empreendimentos. 
Este projeto e dividido em duas partes. A pnmerra a dedicada as orienta9oes 
substantivas e adjetivas na cria9ao de urn empreendimento. A segunda apresenta urn roteiro 
pratico de como montar urn negocio nas areas industrial, de comercio e servi9o. 
Espero que todas aquelas pessoas que tern a sua empresa no Pais, tambem os novos 
potenciais empreendedores possam aproveitar o conteudo deste projeto para seu 




Informar ao empreendedor o caminho de desafios que ele teni de enfrentar na 
abertura de urna empresa. 
1.3. OBJETIVO ESPECIFICO 
Da constatayao de que o sucesso ou fracasso dos empreendimentos esta relacionado 
com os aspectos comportamentais de seus empreendedores, este trabalho propoe - se 
estudar especificamente os assuntos relacionados · com o exito das empresas, 
focalizando a descriyao das caracteristicas empreendedoras, a importfulcia da 
elaborayao de urn plano de neg6cio, como abrir, constituir, escolher urna atividade e o 
tipo de sociedade juridicamente a sua empresa, algumas dificuldades que sao os 
desafios que os empreendedores terao de superar estrategicamente, enfim a avaliayao do 
seu neg6cio. 
Para tanto espero que tudo isso possa oferecer contribuiyoes e subsidies para quem 
pretende ser urn empreendedor e que ele consiga seguir alguns desses passos para saber 
conduzir urn neg6cio com sucesso. 
1.4. JUSTIFICATIV A 
Este estudo se justifica por urna serie de razoes, dentre as quais podemos citar: 
Eventualmente o desemprego, a demissao, as dificuldades na administrayao de 
conflitos organizacionais, trabalho com pressao de horario, de chefia e de 
responsabilidades, curiosidade, expectativa de realizayao de urn sonho, oportunidades 
de neg6cio, de crescimento, de atendimento a determinada necessidade, possibilidade 
de tornar-se urn empreendedor, como opyao de carreira, atividade profissional, 9.esejo 
de ganhar muito dinheiro, sair da rotina, querer ser seu proprio patrao. 
Constata-se que mais da metade das empresas abertas no Pais nao fazem pesquisa · 
adequada. Quase 1/3 nao buscam informayoes, empresas que sobrevivem por mais de 
cinco anos sao aquelas que gastam em media nove meses em atividades de estudo e de 
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planejarnento, e bastante elevado o indice de mortalidade das micro-empresas. Em urn 
ambiente de crise, a vantagem em abrir urn neg6cio proprio em vez de procurar urn 
emprego numa grande companhia e o fato de que as pessoas criativas estao tendo 
liberdade e independencia para saberem o que querem, nao se preocuparn com regras, a 
aventura do risco pode ser a chance dela atingir seu objetivo e ganhar dinheiro 
(SEBRAE- Servi<;o Nacional de Apoio as Micro Empresas). 
Portanto, ha uma grande necessidade de aprimoramento de fundamentos 
conceituais para a descri<;ao e a mensura<;ao das variaveis relativas ao comportamento 
do empreendedor e o processo de cria<;ao de empresas. Por meio de informa<;oes, 
levantamentos sobre o empreendedor, a empresa e suas dificuldades, serao possiveis 
constituir ferrarnentas para apoiar o desenvolvimento deste projeto. 
A falta de estudo e pesquisa a respeito acabam impossibilitando o planejamento de 
possiveis altemativas que poderiam vir a ser desenvolvidas nas empresas. 
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2. FUNDAMENTA<;AO TEORICO-E:MPlluCA 
2.1. PESQUISAS ANTERIORES RELACONADAS AO TEMA 
Estudos nos mostram que grayas entre outras razoes o Brasil, e considerado urn Pais 
empreendedor, 77% dos brasileiros almejam negocio proprio, cerca de 71% das empresas 
abertas no Pais nao duram mais que cinco anos, sobra interesse, falta preparo. Para 
concretizar o sonho em realidade, mesmo uma mente brilhante nao sustenta urn negocio 
sem planejamento adequado ( COLE<;AO EMPREENDEDOR, F ASCICULO 01). 
Nfunero de empresas que ellce1T3111 suas athidades no Brasil 
A principal importancia a ressaltar e urn estudo realizado por COLLEGE E 
LONDON BUSINESS SCHOOL NA REVISTA VEJA (EDI<;AO 1705), que avaliou 21 
Paises para identificar os povos mais empreendedores do mundo. 0 Brasil ficou em 
primeiro Iugar na lista onde urn em cada oito brasileiros monta seu negocio proprio. 0 
segundo Pais ficou com propor~o de urn para dez. So que para ser empreendedor nao basta 
montar 0 seu negocio, alias, montar e facil, dificil e mante-lo, sobreviver a competi¢o, 
torna-lo rentavel e alcanyar o sucesso. 
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Pois bern, isso significa que de cada dez empresas abertas, oito a seis fecham antes 
de completar urn ano. Essa sanha empreendedora deve crescer cada vez mais, 60% dos 
brasileiros tern carteira assinada, so que este numero vern caindo cada vez mais. 
Estudos avaliam que muitas pessoas vao trabalhando sem registro, fora do regime 
carteira assinada, sem sahirio :fixo, nem aposentadoria. Esta e a realidade em muitos setores, 
principalmente o de servi9o. Estatisticas mostram que em 2010 menos de 10% dos 
trabalhadores terao carteira assinada, ou urn contrato regular, parte desses milhoes de 
pessoas estarao forvosamente tendo que ter uma empresa para poder se relacionar com o 
mercado de trabalho. Temos no Brasil cerca de sete milhoes de empresas, este nlimero sera 
quadruplicado. 
Entao se percebe que o caminho a seguir e de desa:fios, urna experiencia de 
aprendizado para esfor9os futures. Se voce pretende ser urn empreendedor esta preparado 
para pagar o prevo de urn trabalho duro, de pensar criativamente, de montar urn time, nao 
se deixar elevar pela excitavao, deslumbramento e sim seguir os passos mais importantes 
para conduzir urn neg6cio com sucesso, comece entao a navegar nessa trilha de desa:fios 




3.1. COLETA DE DADOS- LEVANTAMENTOS 
Urn estudo bibliognifico, com levantamentos te6ricos, ali~m da analise de mercado 
da nossa realidade. Para realizayao deste trabalho foram realizados pesquisas em 
Revistas, Bibliografias, Palestras, Internet e informayoes com empresarios de sucesso. 
0 trabalho em si trata-se de urn estudo de caso academico, tipo descritivo, carater 
informative, de processos sistematicos relacionados com base quantitativa e qualitativa. 
Enfrm aborda assuntos construtivos de base conceitual e objetivo, abrangente, alem 
de educativo no campo de trabalho. 
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4. DESCRI<;AO DO TRABALHO 
4.1. EMPREENDEDOR 
0 Empreendedor e, sobretudo aquele individuo que tern necessidade e e capaz de 
realizar coisas novas, cria novos produtos, novos processes e novos mercados, criam 
empresas. Contudo, mais que ser capaz de desenvolver novos projetos, assume 
responsabilidade de conduzir neg6cio proprio, de tal forma que esse empreendimento 
funcione e alcance sucesso. 
Para JOSEPH SHUMPETER, o desenvolvimento economico esta associado ao 
empreendedor pela sua constante inovavao e desenvolvimento de oportunidades de 
neg6cio. "0 Empreendedor e o agente do processo que aciona e mantem em marcha o 
motor capitalista". 
Voce tern perfil de empreendedor? (Anexo I) 
4.1.1. Dicas para ser urn empreendedor de Sucesso 
1) Ter consciencia clara do prop6sito de ser empreendedor - Por que quero ser 
empreendedor? 0 que pretendo alcanvar com esta opvao de vida? 
2) Escolher com cuidado quais produtos ou servivos devera oferecer. Esta e uma 
decisao estrategica critica para o sucesso do empreendedor. Esta escolha deveni 
ser guiada por alguns conceitos chaves: o que voce tern verdadeira paixao em 
fazer? 0 que voce pode fazer melhor do que ninguem? 
3) 0 empreendedor precisa identificar os criterios de avaliavao e escolha. Para isso, o 
empreendedor deveni pesquisar os segmentos alvos, perguntando pessoalmente 
para pessoas dentro do perfil alvo o que esperam deste fomecedor e de seus 
produtos e servivos. 
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4) 0 empreendedor precisa decidir como entregani ou realizara seus produtos e 
servi<;os. As questoes 2, 3 e 4 definem o que chamamos de Posicionamento da 
Empresa no Mercado. 
5) A valiar com cautela os investimentos necessarios e o capital necessario para dar 
partida no neg6cio 
6) Identificar as oportunidades e amea<;as ou riscos para o neg6cio - ( exemplos de 
riscos: entrada de novos concorrentes, queda na demanda pelo produto ou 
servi<;o). 
7) Quem serao os concorrentes e como estao posicionados? Que produtos e servi<;os 
oferecem e como? Para quais segmentos alvos? Quanto cobra pelos produtos e 
servi<;os? 
8) Identificar seus pr6prios pontos fortes e fracos. 0 empreendedor precisa ter 
humildade para identificar se. E precisa ser competitivo no mercado. 
9) Identificar os fatores criticos de sucesso do neg6cio. 0 objetivo e evitar ser fraco 
naquilo que e fundamental para o sucesso do neg6cio. 
1 0) Identificar empresas para fazer alian<;as - 0 empreendedor precisa aprender a 
fazer alian<;as estrategicas com empresas que ofere<;am produtos e servi<;os 
complementares, que agregarao valor mutuamente. Esta e uma estrategia 
fundamental para ajudar o empreendedor a construir sua marca no mercado. 
11) 0 empreendedor precisa decidir para onde pretende ir com seu neg6cio. Cui dado: 
existem empreendedores que fracassam porque estabelecem tetos "baixos" de 
crescimento- e muito comum ouvir coisas do tipo "quero ter no maximo 4 bons 
clientes, o suficiente para ter a receita que desejo". No final das contas ele acaba 
se limitando a 4 bons clientes e se acomodando a eles. Se perde-los, podera ter 
serios problemas. 
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12) Estabelecer metas de curto, medio e longo prazo. 
13) E precise selecionar com cuidado os colaboradores, que deverao vestir a camisa 
do projeto e trabalhar duro ao lado do empreendedor. Esta regra vale 
principalmente para a escolha do s6cio. 
14)Identificar e esclarecer seus valores - Valores que o ajudarao a decidir quem 
contratar, quem promover, quem demitir, quem atender, de quem comprar etc. 
15) Identificar fontes de contatos e fazer networking (rede de relacionamentos 
profissionais)- 0 empreendedor precisa ser as rela<;oes publicas de seu neg6cio. E 
fundamental identificar como e onde podera fazer contatos. (AZEVEDO, JOAO 
HUMBER TO). 
4.1.2. Caracteristicas marcantes do empreendedor 
Para ser capaz de realizar esse feito, o Empreendedor deve apresentar uma serie de 
qualidades, essas qualidades podem nascer com o individuo ou serem caracteristicas 
adquiridas. Segundo pesquisa que investigou a personalidade dos homens de neg6cio 
foram encontradas 23 caracteristicas de Empreendedor sendo que, as dez primeiras 
qualidades necessarias que se destacaram foram: 
1. Capacidade de assumir riscos: tern coragem para enfrentar desafios e escolh~mos 
···.:;: .·> 
melhores caminhos. Nao se arriscam inconscientemente, mas assumem riscos realistase 
calculados. 
2. Habilidade para identificar oportunidades: veem a oportunidade onde todos)yeerri 
';;.:r. 
amea<;as. Estao sempre ligados ao que acontece a sua volta e identificam 'tende~cias;e 
necessidades, atuais e futuras, das pessoas. 
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3. Conhecimento no ramo empresarial: Quanto maior foro dominio que o empreendedor 
tern no ramo empresarial que pretende explorar, maior sera sua probabilidade de 
sucesso. 
4. Senso de organizafiio: nao tern somente visao do produto; veem a organizayao como 
urn processo de satisfa9ao das necessidades dos clientes. Conhecem o ramo de 
atividade, os concorrentes, os clientes e os fomecedores. Mantem - se atualizados 
permanentemente. 
5. Disposifiio para tomar decisoes: o empreendedor deve ser capaz de tomar decisoes 
corretas, na hora certa, pois o sucesso de seu empreendimento pode estar diretamente 
relacionado a capacidade de decidir corretamente. 
6. Talento para Empreender: deve ser capaz de fazer com que simples ideias se 
concretizem em negocios efetivos. Para tanto, e necessaria ter urna certa dose de 
inconformismo diante das atividades rotineiras, 
profissionallento. 
que determine urn progresso 
7. Independencia pessoal: a qualidade daquele que procura determinar seus proprios 
passos, abrir seus proprios caminhos, ser seu proprio patrao. 0 empresario de sucesso 
nao tern receio de trocar urn born emprego ou de investir suas economias pelo risco de 
montar seu proprio negocio, e assim, tentar alcanyar sua independencia pessoal. 
8. Lideranfa: capacidade para mobilizar as energi.as de urn grupo de forma a atingir 
objetivos, atraves de urna relayao de parceria, estimulando o crescimento das pessoas, 
num clima de motivayao e moral elevado. 
9. Otimismo: o empresario de sucesso e otimista , quando e capaz de enfrentar obstaculos, 
/ 
olhando alem dessas dificuldades, com perseveran9a e for9a de vontade. E a 
caracteristica daquelas pessoas que enxergam o sucesso, em vez de imaginar temer 
possiveis fracassos. 
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10. Sexto Sentido (Tino Empresarial): e a combina<;ao de todas as qualidades do 
empresario de sucesso. Mas poderia ser explicado mediante atributos: tato, intui<;ao, 
faro empresarial. 
Demais caracteristicas: Autoconfian<;a, Criatividade, Comunica<;ao, Integridade, 
Negocia<;ao, Perseveran<;a, Convencimento, Iniciativa, Planejamento, Flexibilidade, 
Relacionamento Interpessoal, Resistencia a Frustra<;ao e Sensibilidade Administrativa. 
Se voce reline a maioria dessas qualidades que foram avaliadas , voce seria urn 
empresario de sucesso, e grande a probalidade de ter exito em seus empreendimentos, mas 
se voce possui poucos ou nenhum atributo, ser empresario nao e o seu forte. (AZEVEDO, 
JOAO HUMBERTO, p. 22). 
4.1.3. Dificuldades enfrentadas pelos empreendedores 
•!• Escapar dos 71 %de empresas que baixam as portas antes do 5° ano - falta de 
planejamento, informa<;ao e descuido na gestao. 
•!• Empreendedores devem saber lidar com jinanr;as - urn plano de gestao deve ser 
elaborado antes mesmo do empreendimento existir. 
•!• Aprenda a linguagem do mercado - descubra o significado dos termos economicos 
usados com freqiiencia no cotidiano. (Anexo III) 
•!• Saber comparar indices de desempenho e controlar o dinheiro - forma de chegar se 
o neg6cio esta no rumo certo. 
•!• Apresentar comportamentos reativos- mercado. questiona conservadorismo. 
•!• Ser um aglutinador de interesses multiplos - "a unanimidade e burra" (necessidades 
de parcerias, troca de informa<;oes e de pessoas que contribuam de maneira 
diferente para o neg6cio ). 
•!• Questoes relativas a jinanciamentos e tributos - Acesso ao credito bancario e 
















•!• Abertura de uma empresa e um teste de paciencia - empreendedor espera tres 
meses e desembolsa de R$ 615,00 a R$ 2.315 com taxas e hononirios para se tornar 
uma pessoa jurldica. 
•!• Saber administrar o presente enquanto cria o futuro - assim, o lider campeao 
administra a evolw(ao de sua empresa e, ao mesmo tempo, cria a solidez necessaria 
para realizar a revolw;ao que levara o seu neg6cio ao p6dio 
•!• Criar paixiio por resultados a partir de seres humanos motivados - sao eles que 
fazem a imagem da empresa 
•!• Etica e criatividade na nova profissiio - criatividade para novas ideias e para 
resolver problemas em primeiro lugar, etica para o empreendedor social ser 
confiavel. 
•!• Criar equipes integradas e comprometidas - facilitando o aparecimento de novos 
lideres 
•!• Evoluir sempre - o problema nao e o seu objetivo, mas sim a maneira conio voce 
procura alcan<;a-lo. A sua capacidade determina o tamanho das suas conquistas. 
(FOLHA DE SAO PAULO COLE<;AO DO EMPREENDEDOR SEBRAE PR) 
4.1.4. Diagn6stico voce e sua empresa 
Inicie a avalia<;ao do seu neg6cio por VOCE. Levante algumas questoes que voce 
devera responder. Se a resposta, em alguns casos, for negativa nao desanime. 0 
empreendedor e uma pessoa como outra qualquer, com virtudes e pontos fracos. Ninguem 
nasce sabendo tudo. Alem disso, varias questoes ajudarao voce a se decid.iJ,: por 
determinado tipo de neg6cio. VOCE devera avaliar suas respostas e chegar a uma 
conclusao: (yVWW.PLANODENEGOCIO.COM.BR) 
Empreendedor- Voce e seu Futuro Negocio 
·~~~·> 
>·:·:, ·. . . 
• Qual a minha experiencia e conhecimento profissional? (Liste sua experlencia 
pro fissional) 
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• Pretendo investir na mesma area/setor em que possuo experiencia? (Voce estara 
iniciando urn neg6cio que conhece) 
• Ja trabalhei em empresa industrial/comercial/servi<;os? (Liste sua experiencia em 
empresas. Podera ser importante para o planejamento do seu neg6cio) 
• Possuo amigos/parentes empresarios? (0 conhecimento de outros empresarios 
podera ser importante) 
• 0 que me leva a iniciar uma empresa? (Liste e avalie os motivos que levaram voce a 
se decidir por ser empresario) 
• Tenho atra<;ao pessoal em rela<;ao a que setor e ramo especifico? 
Industria/Comercio/Servi<;os? (E importante ter entusiasmo com o novo neg6cio) 
• 0 que fa<;o naturalmente? Onde estao minhas quedas? Onde me sinto sem jeito? 
Quais os meus pontos fortes e fracos? Como minimizar meus pontos fracos. Quais 
sao minhas necessidades de aprendizado? 
• Como eu poderia usar da melhor maneira os pontos fortes? 
• Qual o capital disponivel que eu tenho para iniciar o meu neg6cio? (Neg6cios 
diferentes necessitam de quantidade diferente de capital para iniciar) 
Sociedade - Enumere a partir de agora dados importantes sobre a sociedade. 
• Vou iniciar meu neg6cio sozinho ou terei s6cio? 
• Aceito bern o fato de outras pessoas terem ideias diferentes das minhas? 
• Aceito bern ceder, modificar minhas ideias para ajusta-las as opinioes de outros, 
modificar pontos de vista? 
• Se na minha area de atua<;ao uma pessoa que. nao ·entende do assunto da uma 
opiniao, ou<;o-a com adequada receptivida4e? • · 
• Aceitaria bern o fato de os empregados mostrarem mais simpatia para com o outro 
s6cio? 
• Aprecio conviver com outra pessoa emrela<;ao continua e·ciireta? 
• Admitiria bern o fato de o outro s6cio tomar uma decisao errada, causando prejuizo 
desnecessario? 
• Aceito critica? 
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Voce, sua Familiae sua Economia 
• Como esta minha saude? (Fava uma avaliac;ao de sua saude. Quando se inicia urn 
neg6cio novo, a carga de trabalho aumenta). 
• Estou vivendo uma epoca apropriada para iniciar uma empresa? Ou tenho outros 
interesses/ objetivos de vida? 
• Estou devidamente motivado para este empreendimento? (Voce esta iniciando uma 
empresa apenas porque esta insatisfeito com o seu trabalho atual, ou porque tern 
amigos empresarios que sao bern sucedidos, etc). 
• Conhec;o as caracteristicas pessoais de urn empreendedor? Como me avalio em 
relac;ao a elas? 0 que precise aprender? 
• Qual o tempo que disponho para dedicar-me ao neg6cio? (Urn neg6cio que se inicia 
depende muito da dedicac;ao dos proprietaries). 
• Estou disposto a adiar objetivos pessoais (troca de carro, VIagem, etc), conter 
despesas, adotar estilo de vida mais economico? (Esta pergunta e fundamental. 
Voce esta realmente disposto a coisas desse tipo )? 
• Estou disposto a arcar com o custo economico, psicol6gico, pessoal e social da 
abertura da empresa? 
• Minha familia concorda com este novo neg6cio? (Ter horarios flexiveis, conter 
gastos domesticos, etc). 
Amilise de Negocio- Questionando as Ideias 
Procure analisar os pontos fortes e fracos do neg6cio sem sentimentalismo ou 
romantismo. Nao acredite que uma ideia inicial e sensacional e que o neg6cio sera urn 
sucesso. Muitos neg6cios nao dao certo porque empreendedores foram muito otimistas em 
relac;ao a ideia inicial. Questione-a. Logicamente que algum desses aspectos podera 
inviabilizar a decisao por urn tipo de neg6cio. Como assim: Para prestar algum determinado 
servic;o e necessaria urn conhecimento tecnico, que eu nao possuo, nao tenho como adquiri-
lo, nem como contratar funcionarios, outro exemplo, o quanto irei gastar para instalac;ao do 
neg6cio, e muito elevado, muito acima das minhas possibilidades. 
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Esses sao os fatores rnais irnportantes a serern analisados na decisao de iniciar urn 
neg6cio. Outros que nao deverarn ser esquecidos sao eles: 
• Ha concorrentes que nao atendem as necessidades atuais dos clientes 
• Ha sazonalidade nas vendas? 
• A evoluvao tecno16gica podera afetar meu neg6cio, rnudando elirninando produtos, 
forma de operar? 
• Ha fornecirnento adequado de rnercadorias/ rnaterias-primas ou o neg6cio ficara na 
dependencia de fornecedores? 
• Qual o poder de negociavao dos fornecedores? (hnpoern quantidades, prevos, prazos 
para pagarnento )? 
• A localizayao e irnportante? (Caso contrario podera iniciar em qualquer ponto. 
Muita atenvao corn esta pergunta, pois sua resposta podera significar o fracasso do 
neg6cio) 
• Qual a tendencia de comportamento dos clientes - estilo de vida, habitos de 
consurno? 
• Qual o poder de negociavao dos clientes (Cornprarn ern grandes quantidades, 
forvando os prevos para baixo?) 
• Os produtos adquiridos pelos clientes sao padronizados ou possuem diferenciavao? 
• Qual o potencial de crescirnento? Eo ciclo de vida do neg6cio? 
• Qual a experiencia exigida para os funcionarios/ proprietaries? 
Qual a lucratividade do neg6cio? 
• Qual o investirnento necessaria fixo (instalavao da ernpresa) e giro (para fazer a 
ernpresa funcionar- estoques, despesas, salaries)? Possuo todo o capital, ou terei de 
buscar financiarnentos, ou ate mesrno urna sociedade? 
• Ha algurna exigencia legal para operar o neg6cio (Analise a legislavao em vigor, e 
verifique se para operar este neg6cio voce tera de obter alguma licenva espeCial, 
cumprir algum regularnento, etc). 
• Estao ocorrendo rnudanvas no ramo, nos produtos, formas de atendirnento, habito de· 
consurno, horario de funcionamento, esta a par dessas rnudanvas? Como elas vao · 
afetar o rneu neg6cio no futuro? 
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4.2. CRIA~AO DE UMA EMPRESA- PLANO DE NEGOCIO 
4.2.1. 0 que e urn Plano de Neg6cio 
Muitas pessoas tern ideias de neg6cios que nunca sao concretizados. Na verdade as 
pessoas tern apenas ideias. Elas nao fazem distin~ao entre ideias e oportunidades de 
neg6cio. A diferenc;a nao e pequena. Uma ideia, normalmente, prende-se a urn produto ou 
servic;o e a pessoa que nao pensam em neg6cio. 0 plano de neg6cio e o que vai diferenciar 
uma ideia de uma oportunidade, pois e realizando urn estudo exaustivo de mercado que o 
empreendedor transformara sua ideia em uma oportunidade de neg6cio atraves de urn 
planejamento. (WWW.SEBRAEPB.COM.BR) 
Portanto, o plano de neg6cio e urn documento pelo qual o empreendedor 
formalizara os estudos a respeito de suas ideias, transformando-as num neg6cio. No plano 
de neg6cio esta registrado o conceito do neg6cio, riscos, os concorrentes, o perfil da 
clientela, as estrategias de Marketing bern como o plano financeiro que viabilizara o novo 
neg6cio. (DEGEN, Ronald). 
Plano de Neg6cio e plano de ac;ao, que passa a orientar o ernpreendedor na 
irnplernentac;ao de sua oportunidade de neg6cio; e tarnbern urn plano de operac;ao, que 
deveni ser acompanhado e avaliado pelo empreendedor periodicamente. (DOLABELA, 
Fernando. 0 Segredo de Lufsa ). 
"A possibilidade de proceder-se ou niio ao planejamento na criafiio e posteriormente, na 
gestiio do neg6cio, podera ser determinante na sua consolidafiiO, ou no seu fracasso, e o 
tempo gasto na atividade de planejamento representa tempo economizado, pois tem o efeito 
de diminuir riscos e problemasfuturos". (DOIABEIA, p. 145) 
4.2.2. Porque Fazer urn Plano de Neg6cio 
Voce ja pensou em construir ou reforrnar uma casa sem projeto? 0 projeto da 
construc;ao ou de reforma vai permitir, primeiro, que voce veja sua casa antes que ela seja 
construfda (voce podera fazer alterac;oes senao ficar do jeito que voce imaginou); segundo 
que voce estime quanto CUStara a construc;ao OU a reforma (e se VOCe nao tiver todos OS 
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recursos necessaries?) e terceiro, que voce possa orientar o trabalho de constru<;ao/reforma 
de maneira que tudo saia como voce imaginou. 
Voce viajaria para praia de carro sem fazer uma revisao no veiculo? E a 
hospedagem? E a viagem propriamente dita? E necessaria definir qual seria melhor 
estrada? Quantos dias voce ficaria na praia? Qual a despesa total incluindo alimentayao, 
transporte, etc. Analisando estas duas hipoteses voce imaginaria iniciar o neg6cio sem 
planeja-lo? (SEBRAE). 
4.2.3. Importancia do Plano de Neg6cio 
A elabora<;ao do Plano de Neg6cio traz os seguintes beneficios: 
• Permite ao empreendedor aprimorar sua ideia, tomando - a clara, precisa e de facil 
entendimento. Para isso, ele tera de buscar informa<;oes completas e detalhadas sobre o 
mercado e o seu neg6cio, assegurando assim uma visao de todo o neg6cio. Uma ideia e 
diferente de uma oportunidade de neg6cio devidamente analisada. 
• Permite ao empreendedor conhecer todos os pontos fortes e fracas de futuro neg6cio. 
Com isso, possibilita a diminui<;ao dos riscos de fracassar. 
• Facilita a apresenta<;ao do neg6cio a fomecedores e clientes potenciais, contribuindo 
para as negocia<;oes de apoio. 
• Analisa o volume de recursos que sera necessaria para a implanta<;ao (quanta de capital 
sera necessaria?), a lucratividade e a rentabilidade do neg6cio. 
• Permite que os s6cios negociem claramente as fun<;oes de cada urn. 
• E importante para a contrata<;ao de funcionarios e para a orienta9ao deles na execu<;ao 
de suas tarefas, apresentando as perspectivas de crescimento para o neg6cio. 
• E urn importante documento para a apresenta<;ao a futuros s6cios, investidores e bancos. 
4.2.4. Elabora<;ao do Plano de Neg6cio 
Veja a segmr os passos para se elaborar urn Plano de Neg6cio. (DOLABELA, 
Fernando) 
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1- Sumario Executivo 
Introduriio: A introdw;ao deveni conter as caracteristicas gerais do neg6cio. Seu 
conteudo vai depender do prop6sito do Plano de Neg6cio. Se voce esta elaborando para 
atrair investidores, por exemplo, devera incluir algumas informa96es a respeito de vendas, 
mercados a serem atingidos e rentabilidade/ retorno. 
Mas se for para uso exclusivo, apenas fa<;a urn resumo. 
Conceito do neg6cio: Procure listar os beneficios que voce oferecera a seus clientes. 
Evidentemente, liste tambem quais necessidades esses beneficios buscam atender. Alem 
dos beneficios que seu futuro neg6cio oferecera, mencione de que manerra a empresa 
pretende atender aquelas necessidades. 
Visiio e Missiio: Nesta etapa voce vai listar quais sao os seus objetivos. Voce devera 
especificar os objetivos I metas que serao atingidos, e que podem ser mensurados. 
Normalmente tem-seum nu.mero pequeno de objetivos selecionados. 
Missiio: e uma declara9aO unica que representa a identidade da empresa, 
estabelecendo o seu prop6sito mais amplo. E a razao de ser da empresa - procurar 
determinar o seu neg6cio e por que ele existe. 
Mercado Potencial: Neste t6pico voce descrevera o mercado potencial de seu 
neg6cio e as tendencias de crescimento. 
Diferenciais Competitivos: Sao as qualidades de seu produto/servi<;o que fazeri:1com; 
que os consumidores prefrram as suas empresa, e nao a dos concorrentes. 0 que voce ira 
oferecer aos clientes para atrair a sua preferencia? Existe algum diferencial que tomani a·· 
sua empresa unica perante os olhos dos consumidores? 
; ~ • > -
Sumario das Proje9oes Financeiras: Neste item voce devera fazer um breve ' 
sumario 
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(resumo) de todas as projeyoes financeiras que realizou. Destaque apenas as mais 
importantes tais como: lucratividade, volume de vendas, margem, de contribuiyao, 
rentabilidade e retorno. 
Competencia Gerencial: Consiste na descriyao sumaria das competencias 
gerenciais e operacionais dos dirigentes. 
2- 0 Ambiente do N egocio: 
Varitiveis ambientais: Voce analisara neste item as amea9as, as oportunidades e as 
principais variaveis e fatores extemos. Quais as transformayoes em curso atualmente no 
mundo que estao afetando nossa realidade economica social? Quais as areas de 
oportunidades de neg6cios decorrentes dessas transforma((oes? Que tipos de produtos ou 
servi((os terao maior crescimento de mercado nos pr6ximos anos? Quais fatores ambientais 
estao provocando novas tendencias sobre o comportamento dos concorrentes? 
Principais varhiveis e fatores externos: Variaveis sociais, politicas, intemacional, 
intema, economica, demograficas, culturais, tecnol6gicas, governamentais, legais. 
3- Analise do Mercado: 
A analise de mercado e a parte mats importante de seu. Plano de Neg6cio, 
principalmente a analise de clientela. Lembre-se que OS clientes sao a razao de ser de 
qualquer neg6cio. 
Nesta parte do plano, provavelmente, voce devera realizar pesquisas para conhecer 
melhor seus clientes potenciais. Com relayao ao estudo do mercado, voce devera analisar: 
Clientes: 
• Qual o seu perfil, em termos de faixa etaria, sexo, nivel de escolaridade, nivel de renda, 
regiao de moradia, estilo de vida, etc. 
• Quais produtos/servi((os atendem as suas necessidades? 
• Onde efetuam suas compras? 
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• 0 que consideram mais importante quando da aquisi<;ao dos produtos/servi<;os 
( qualidade, higiene, garantia, entrega, atendimento, etc). 
• Quantos estao dispostos a pagar pelo produto/servi<;o? 
• 
• 
Quais as principais caracteristicas que atribuem ao produto e servi<;o? 
Qual o potencial do mercado atual? 
Concorrentes: 
• Quantos e quais sao? 
• Qual a participa<;ao de mercado? 
• Qual o tamanho em termos de faturamento, nfunero de lojas, numero de funcionarios? 
• Qual a linha de produtos e servi<;os comercializados? 
• Qual o desempenho financeiro 
• Localiza<;ao 
• Imagem 
• Quais as estrategias de comunica<;ao/promo<;ao e pre<;o? 
• Aspectos operacionais - horatio de funcionamento, entrega, garantia, manuten<;ao, 
embalagens, outros. 
• Qual a politica de credito? 
Fornecedores: 
• Quantos e quais sao? 
• Linha de produtos e servi<;os comercializados 
• Perfil- atividade, localiza<;ao/distancia, produ<;ao, principais clientes (podem ser nossos 
concorrentes )? 
• Politicas de atua<;ao - pre<;os, prazos, condi<;oes de entrega, garantias, etc. 
• Qual a qualidade dos produtos /servi<;os? 
4- Analise Competitiva 
Analise dos pontos portes e fracos, por area, comparando-os com produtos e empresas 
concorrentes, desenvolvendo conclusoes. 
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Area Comercial I Operacional, Area Financeira, Area Pessoal e Area de Gestio 
5- Plano de Marketing 
0 Plano Mercadol6gico e urn documento que estabelece OS objetivos da empresa. 
Define os programas de a9ao necessarios ao alcance desses objetivos. E a politica que a 
empresa adotara para cada urn dos itens abaixo. 
Produtos I Servhtos, Pre~o, Ponto e Propaganda I Promo~o 
6- Previsao de Vendas 
Resumir e destacar os principais pontos de sua previsao de vendas. Explique as suas 
previsoes e enfatize os principais pontos e premissas que usou. 
7- Programas de Vendas 
Use esse t6pico para listar informa96es especificas que serao colocadas tambem no 
Plano operacional, com nome dos responsaveis, datas e or9amentos. 
8- Plano de operaaao I Produaio 
Localiza9ao, Tecnologia, Equipamentos, Layout e processo de Produ9aol 
Funcionamento. 
9- Aspectos Legais 
Descrever como sua empresa sera do ponto de vista juridico. Explique o regime 
escolhido, sociedade. Op9ao pelo recolhimento de impostos, legisla9ao especificas 
(Secretaria da Agricultura, etc). 
10-Sumario Gerencial 
Neste t6pico voce descrevera como sera a estrutura de sua empresa, normalmente 
representada por urn organograma, conhecida como Estrutura Organizacional. Descreva 
tambem os cargos dos funcionarios, quantos serao, os salarios, os beneficios, etc. 
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11- Plano de Implementadio 
Todas as decisoes estrategicas tomadas como base nas amilises do ambiente e do 
mercado da empresa, provavelmente geradio A<_;oes para adequa<_;ao da empresa no 
mercado. Portanto voce deveni elaborar urn plano de A<_;ao contendo: 
Tarefas, Equipes Envolvidas, Prazo de Realizafiio, Orfamento 
12- Plano Financeiro 
Investimento Inicial.· descreva e calcule o investimento inicial (fixo, pre-operacional e 
capital de giro) 
Projefiio de Custos: projete os custos fixos e os custos variaveis, bern como os 
impostos sobre vendas. 
ProjefiiO dos Resultados: neste item voce calculara o lucro da empresa. Utilizara as 
previsoes de vendas e custos 
Ponto de Equilibria: significa o volume de vendas que sera necessano para a cobertura 
dos custos fixos. 
Projefiio da Necessidade de capital de giro: voce calculara qual a necessidade que sua 
empresa tera de investir em recursos de giro, para financiar suas opera<_;oes. Atraves das 
previsoes de vendas, compras e custos/despesas. 
Fluxo de caixa: prepare urn fluxo de caixa com entrada e safda de dinheiro na empresa 
Analise do Investimento: neste item voce analisara o prazo de retorno do investimento 
que vai realizar. Calcular tambem qual a rentabilidade desse investimento. (DOLABELA, 
1999). 
Degen ( 1989, p 13) afirma que: 
[ ... ] o preparo de um indiv{duo para iniciar um neg6cio pr6rpio cresce com seu dom{nio 
sabre as tarefas necessarias para seu desenvolvimento com o aumento de sua capacidade 
gerencial e com o crescimento de sua visao empreendedora rejletida no seu dom{nio sabre 
a complexidade do neg6cio. 
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4.2.5. Esquema dos Empreendedores na Cria~ao de uma Empresa 
Sim 
Icteias 
Identifica~ao da oportunidade de 
neg6cio 
Analise de Mercado 
0 mercado oferece oportunidades de crescer? 
Analise da legisla~ao e fiscalidade do setor 
Elabora~ao do plano de investimento 
Sim 
0 montante a investir e aceitavel? 
Estrutura deFinadd~e~to 
4.3. A EMPRESA - ABERTURA DO NEGOCIO 
4.3.1. 0 que e uma empresa 
Para DEGEN, Ronald Jean, a empresa e uma associa~ao de pessoas, meios e objetos 
destinada a produzir bens ou servi~os com finalidade de lucro. Podem ser classificadas em: 
../ Extrativas- sao as empresas que se dedicam a extra~ao dos recursos naturais. A 
pesca, a ca~a, obten~ao da madeira, minerio. 
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./ Agropecmiria- sao aquelas que se dedicam ao cultivo de vegetais e a cria9ao de 
animais. Tern por finalidade a obtenc;ao de alimentos e materias-primas para 
industria . 
./ Industriais- realizam a transforma9ao eo beneficiamento dos bens obtendo, assirn, 
os produtos industrializados . 
./ Servi9os- sao aquelas que desenvolvern suas atividades, atendendo as necessidades 
hurnanas de transporte, assistencia medica, lazer, cornunica9ao, etc . 
./ Financeiras- sao aquelas que se dedicarn a interrnedia9aO de neg6cios financeiros, 
captando e aplicando dinheiro atraves de ernprestirnos e financiarnentos. Os bancos, 
exernplo de ernpresas financeiras, tarnbern prestarn servi9os arrecadando irnpostos 
e taxas, recebendo contas de luz, agua e telefone etc . 
./ Cornerciais - sao aquelas que se dedicarn a cornercializa9aO de hens, a cornpra e a 
venda de rnercadorias. Atuando como interrnedi<irias entre produtores, distribuern 
rnercadorias fazendo corn que estas cheguern a todos os lugares onde haja procura 
de bens. 
Como se sabe, as ernpresas podern ser ainda micro, pequenas, medias ou grandes, 
dependendo do seu tarnanho. 0 porte ou tarnanho da ernpresa e rnedido, pelo valor de seu 
faturarnento anual. 
As ernpresas de menor porte - micro, pequenas e medias, tern irnensa irnportancia 
para o desenvolvirnento econ6mico do Pafs. Pois provern esta de serern nacionais, 
geradoras de ernpregos e elevarn a reparti9ao de renda proporcionando interioriza9ao do 
desenvolvirnento. 
4.3.2. Como registrar sua ernpresa 
Para desenvolver suas atividades legalrnente, as ernpresas necessitarn estar 
juridicarnente constitufdas. (http: II www.sebraepb.com.br tipos de sociedades) 
Primeiro passo - Defini~ao da Forma Juridica da Empresa: 
De acordo corn a legisla9ao cornercial, existern varias forrnas jurfdicas de se construir urna 
ernpresa, sendo as seguintes as rnais utilizadas: firma individual ou sociedade cornercial. 
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Orgaos Providencias 
1. Junta comercial ou Cart6rio de Registra a firma individual ou 0 contrato social da 
Registro de Titulos e Documentos constitui9ao da sociedade 
Obter 0 numero da inscri9ao no Cadastro Geral de 
2. Agencia da Receita Federal 
Contribuintes do Ministerio da Economia CGC/ME 
3. Agencia da Receia Estadual- Obter o numero da inscri9ao estadual I.E. 
4. Prefeitura Obter o alvara de licen9a para o funcionamento 
5. Secretaria da Saude Obter o alvara sanitaria 
Obter a vistoria das condi96es de seguran9a e prote9ao 
6. Corpo de Bombeiros 
contra incendios 
7. Sindicato Patronal Registrar a empresa o sindicato de classe 
8.INSS 
Inscrever a empresa no Instituto Nacional de Seguridade 
Social 
Dependendo das peculiaridades da empresa, outros 6rgaos 
9. Outros podem interferir no seu processo de registro como, por 
exemplo, controle da polui9ao. 
(Fonte: Folha de Sao Paulo Cole9ao do Empreendedor- SebraeSP ) 
Firma Individual : e aquela em que uma unica pessoa responde pelos seus 
neg6cios, contraindo direitos e obriga~oes. As empresas que revestem essa forma jurfdica 
recebem como denomina~ao o nome do proprietario, por extenso ou abreviamente. Urn 
nome "fantasia" nao e obrigat6rio para proceder ao registro, porem e recomendavel a sua 
utiliza~ao, porque esse nome da urn melhor destaque a imagem da empresa junto ao publico 
consumidor. 
Sociedade Comercial: e aquela constitufda por duas ou mais pessoas que 
solidariamente, conforme estabelecido em contrato, responsabiliza-se pela empresa. 0 tipo 
de sociedade mais indicado para pequenas empresas · e sociedade por cotas de 
responsabilidade limitada. A empresa podera ser constitufda com denomina~ao social ou 
uma razao social. A razao social acontece quando ha liga~ao entre duas ou mais pessoas. 
Por exemplo , Barbosa & Batistela Ltda (para dois s6cios), ou Barbosa e Cia Ltda (acima 
de tres s6cios). 
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A denomina<;ao social aparece quando ha urn nome fantasia com urn ou mais 
objetivos da empresa. Por exemplo: Jagua Comercio e Representa<;5es Ltda. 
Os principais tipos de sociedade comercial sao: 
•!• Sociedades An6nimas - 0 capital social e dividido em a<;5es e cada s6cio limita a 
sua responsabilidade ao valor das a<;5es que subscreveu. Todas as a<;5es tern o 
mesmo valor nominal. 
Nao sao admitidas contribui<;5es de industria. A sociedade anonima nao pode ser 
constituida por urn ntl.mero de s6cios inferior a cinco. 
A firma deve ser formada: 
a) Com ou sem sigla, pelo nome dos s6cios, aditando-lhe ou a expressao de a 
conhecer o objeto social; 
b) Por denomina<;ao particular 
c) Pela reuniao de a e b 
d) Em qualquer dos casos concluira pela expressao "Sociedade Anonima" ou S/ A. 
(Fonte: CFE- Centro de Formalidade das empresas) 
•!• Sociedades Unipessoais par Quotas de Responsabilidade Limitada - E constituida 
por urn tl.nico s6cio, pessoa singular ou coletiva, que e 0 titular da totalidade do 
capital social. Tambem pode resultar da concentra<;ao das quotas da sociedade num 
unico s6cio, independentemente da causa da concentra<;ao. S6 o patrimonio social 
responde pelas dividas da sociedade. 
a) A firma deve ser formada: Com ou sem sigla, pelo nome dos s6cios, aditando-
lhes ou nao expressao que de a conhecer () objeto social, 
b) Por denomina<;ao particular e expressao que de a conhecer o objeto social 
c) Pela reuniao de a e b e deve terminar sempre pela expressao "Limitada" ou pela 
Abreviatura "Lda". 
d) Antes da expressao "Limitada" ou da abreviatura "Lda", deve constar a 
expressao "Sociedade Unipessoal" ou "Uiripessoal". 
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•!• Sociedade em Comandita - Cada urn dos s6cios comanditarios responde apenas 
pela sua entrada. Os s6cios comanditados respondem pelas dividas da sociedade dos 
mesmos termos da sociedade em coletivo. A entrada do s6cio comanditario nao 
pode consistir em industria; o nome dos s6cios comanditarios nao pode figurar na 
firma da sociedade, salvo se o consentirem expressamente. 
A firma e formada pelo nome ou firma de urn, pelo menos dos s6cios comanditados 
e pela expressao "em comandita" ou "& Comandita", "Em comandita por A<;:oes" 
- Sociedade em Comandita Simples - nao ha representa<;:ao do capital por a<;:oes, 
aplica-se o regime das sociedades em nome Coletivo. 
Sociedade em Comandita por A<;:oes - S6 as participa<;:oes dos s6cios 
comanditarios sao representadas por a<;:oes. 
Os s6cios comanditarios devem ser pelo menos 5. Aplica-se o regime das 
sociedades anonimas a este tipo de sociedade. (Fonte: CFE- Centro de Formalidade 
das Empresas) 
•!• Sociedades em Nome Coletivo - Os s6cios respondem individualmente pela sua 
entrada. Pelas obriga<;:oes sociais, respondem subsidiariamente em rela<;:ao a 
sociedade e solidariamente com os outros s6cios. Sao admitidas contribui<;:oes de 
industria, contudo, o seu valor nao e computado no capital social. 
A firma quando nao individualiza todos os s6cios, deve conter o nome ou firma de 
urn deles, com o aditamento, abreviado ou por extenso "E Companhia" ou por 
qualquer outro que indique a existencia de outros s6cios. (Fonte: CFE- Centro de 
Formalidade das Empresas) 
Segundo passo - Consulta de Endere~o: Portanto o empreendedor deve consultar a 
prefeitura de sua cidade antes de assumir compromissos de compra ou aluguel do 
im6vel, de modo a nao correr o risco de estar tentando explorar urn neg6cio em zona 
proibida, acarretani em prejuizos. AZEVEDO, Joao Humberto 
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Terceiro passo - Consulta a Junta Comercial: Consulta-se a Junta Comercial, no sentido 
de saber se ja existe outra empresa registrada com o mesmo nome que escolheu. 
AZEVEDO, Joao Humberto 
Quarto passo - Elabora~o da Declara~o da Firma Individual ou do Contrato Social: 
Depois de aprovado o local de funcionamento e o nome da empresa, deve-se elaborar a 
declaravao de firma ou o contrato social. Na elaboravao de urn desses dois documentos, 
deve-se observar alguns requisites basicos que nao podem faltar : 
);;;> Preambulo: parte do contrato social que sao definidos os nomes dos socios ou do 
titular da empresa, nacionalidade, estado civil, carteira de identidade, nfunero do 
cartao de identificavao do contribuinte (CIC), enderevo residencial. 
);;;> Denominavao Comercial e Nome Comercial: no contrato social ou na declaravao de 
firma individual, deve constar (razao social) pela qual a empresa sera identificada 
pelos orgaos de registro e fiscalizavao e o nome comercial (nome fantasia), pela 
qual a empresa sera conhecida comercialmente. 
);;;> Sede Social: no contrato social ou na declaravao de firma individual, indica-se o 
enderevo completo da sede social da empresa e demais filial. 
);;;> Duravao da Sociedade: No contrato social devera constar o limite de tempo de 
funcionamento, ou sera tera urn prazo indeterminado. 
);;;> Objetivo Social: no contrato social, ou na declaravao de firma individual , devera 
haver men<;ao clara e precisa das atividades empresariais que pretende desenvolver 
);;;> Capital Social: Indica-se no contrato social, ou na declara<;ao de firma individual , o 
montante do capital social, com definivao da parte que cabe a cada socio (no caso de 
sociedades) 
);;;> Gerencia e Uso da Firma: no contrato social, de ve defmir claramente, o nome dos 
socios que serao gerentes ou cotistas da empresa. 
);;;> Retirada do Pro-Lahore: No contrato social devera constar quais_os socios que terao 
direitos a retirada de pro-lahore. 
);;;> Saida Socia: No contrato devera estar previsto como serao resolvidos casos como de 
desistencia, transferencias de cotas, morte, outros. 
);;;> Outras Informa<;oes: o contrato social deve mencionar como e quando serao 
realizados delibera<;oes sociais, balan<;o, exercicio social e liquida<;ffo da sociedade. 
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Por final, o contrato social ou a declara<;ao de firma individual, deverao entao ser 
encaminhados para a Junta comercial, acompanhado do requerimento do CGC/ME , 
taxas recolhidas, para registro e arquivamento. No caso de sociedade, e precise levar 
Ficha de Cadastro Nacional (FCN) AZEVEDO, Joao Humberto 
Quinto passo- Solicita~ao de Alvara e Inscri~oes de ICMS e ISS: Junto como alvara, 
tambem sao liberadas as inscri<;oes de ICMS e/ou ISS. Deve-se anexar junto ao alvara de 
funcionamento os seguintes documentos: FAC (ficha de atualiza<;ao cadastral) FIC (ficha 
de inscri<;ao cadastral), DAR (documento de arrecada<;ao), IDF (autoriza<;ao de impressao 
de documentos fiscais - para impressao de notas fiscais ). Ap6s o encaminhamento do 
processo, havera vistoria no local do im6vel, pelo Corpo de Bombeiros e pela Secretaria 
da Saude. Em seguida, com a libera<;ao da Secretaria de Finan<;as, sera entregue o alvara 
de funcionamento. Podera providenciar a impressao denotas fiscais. Cumpridas essas 
formalidades, a empresa podera inicial suas atividades legalmente. AZEVEDO, Joao 
Humberto 
4.4 ROTEIRO 
4.4 .1. Industria, Comercio e Prestadora de Servi<;os 
INDUSTRIA 
Descri~o do N egocio: Oportunidade de Neg6cio, Conceito do Neg6cio, Identifica<;ao dos 
Riscos, Defmi<;ao das Estrategias. 
Estudo de Mercado: Mercado Consumidor, Mercado Fomecedor, Mercado Concorrente. 
Analise Qualitativa: Descri<;ao do Processo de Produ<;ao, Descri<;ao do Layout, 
Localiza<;ao. 
Analise Quantitativa: Plano de Produ<;ao, Quantidade de Maquinas e Equipamentos, 
Quantidade de mao-de-Obra direta, Quantidade de Materiais Diretos. 
Analise Financeira: Investimento Fixo, Custos Fixos Mensais, Custos Variaveis de 
Produ<;ao (Custos de mao-de-obra direta, custo unitario dos materiais diretos, custo unitario 
de produ<;ao ), indices de comercializa<;ao, Margem de Lucro, Pre<;o de Venda, Receitas 
Operacionais, Custos Totais, Resultados Operacionais. 
29 
Analise dos Resultados: Ponto de Equilibria, Lucratividade, Retorno do Capital 
Investido. (AZEVEDO, Joao Humberto de , p. 31) 
COMERCIO 
Descri~o do Negocio: Oportunidade de Neg6cio, Conceito do Neg6cio, Identificayao dos 
Riscos, Defini9ao das Estrategias. 
Estudo de Mercado: Mercado Consumidor, Mercado Fomecedor, Mercado Concorrente. 
Analise Financeira: Composiyao do Estoque Mensal, Custos fixos Mensais, Custo da 
Mercadoria Vendida, Indices de comercializayao, Margem de Lucro, Preyo de Venda, 
Resultados Operacionais, Investimentos Fixos, Investimento Inicial. 
Analise dos Resultados: Ponto de Equilibria, Lucratividade. (AZEVEDO, Joao Humberto 
de. P. 32). 
PREST ADORA DE SERVI(:O 
Descri~o do Negocio: Oportunidade de Neg6cio, Conceito do Neg6cio, Identificayao dos 
Riscos, Definiyao das Estrategias. 
Estudo de Mercado: Mercado Consumidor, Mercado Fornecedor, Mercado Concorrente. 
Analise Qualitativa: Descri9ao do Layout, Localizayao. 
Analise Quantitativa: Quantidade Mensal de serviyOS, quantidade de maquinas e 
equipamentos, quantidade de mao-de-obra direta, quantidade de estoque inicial. 
Analise Financeira: Investimentos Fixos, Custos Fixos, Custos Variaveis (Custos de Mao-
de Obra direta, Custo do Estoque inicial, Custo de Comercializayao), Custo Unitario de 
serviyo, pre9o unitario de venda dos servi9os, pre9o unitario de venda das mercadorias, 
receitas operacionais, resultados operacionais. 
Analise dos Resultados: Ponto de Equilibria, Lucratividade (AZEVEDO, Joao Humberto 
de. P. 33). 
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4.5. SUGESTOES DE EMPREENDIMENTOS PARA VOCE MONTAR UM 
NEGOCIO 
NEGOCIOS DE R$ 600 A R$ 1.600 NEGOCIOS DE R$ 1.000 A R$ 3.000 
EMPREGOS DOMESTICOS 
DELIVERY DE UGENRIE 
MANUTEN<:AO DE AQUECEDORES 
ACADEMIA DE IOGA 
TRADU<:AO DE TEXTOS 
VENDA DE RETALHOS 
LOJA DE ANTIGUIDADES 
EXTINTORES DE INCENDIO 
ARTIGOS DE SEX-SHOP 
MOLDURASPARAFOTOS 
NEGOCIOS DE R$ 2.000 A R$ 8.000 NEGOCIOS DE R$ 4.000 A R$ 6.400 
CONSERTO DE MICROS EM CASA 
DECORA<:AO DE VITRINES 
ENTREGA DE MARMIT AS 
REGISTRO DE MAR CAS 
SERVI<:OS DE ENCANAMENTO 
ARGILAPARAJARDINAGEM 
PROJETOS DE P AISAGISMO 
CERAS INDUSTRIAlS 
SUPRIMENTOS DE INFORMATICA 
ARTIGOS PARA BALE 
UMPEZAPARAEVENTOS 
NEGOCIOS DE R$ 5.500 A R$ 9.000 NEGOCIOS DE R$ 9.000 A R$ 11.000 
ALMOFADAS SOB MEDIDA 
CONFEC<:AO DE ARTIGOS DE TRICO 
PRODU<:AO DE MEL 
CALENDAAIOS DE MESA 
ACESSORIOS PARA CABOS DE A<:O 
FLANELAS PROMOCIONAIS 
RESTAURO DE LUSTRES ANTIGOS 
LA VA GEM DE SOFAS E CARPETES 
OFICINA DE RADIADORES 
FOGOES E AQUECEDORES 
NEGOCIO DE R$10.000 A R$13.500 NEGOCIOS DE R$10.500 A R$14.000 
FIBRAS DE VIDRO 
REVENDA DE TRAILERS 
VENDA DE OLEOS LUBIFICANTES 
SUCATAS DE METAL 
ALUGUELDE LOU<:AS 
SACHES DE P ARAFINA 
CONFEC<:AO DE CORDOES 
ROUP AS PARA KARTISMO 
EIXOS PARA SKATE 
APARAS DE PAPEL 
NEGOCIOS DE R$12.200 A R$ 20.500 NEGOCIOS DE R$ 15.000 A R$ 24.000 
REFORMA DE PIANOS 
ILUMINA<:AO COM FIBRA OTICA 
PRODU<:AO DE CHUVA ARTIFICIAL 
LOJA DE FOTOCOPIAS 
MANUTEN<:AO DE GERADORES 
FABRICA DE INCENSOS 
SOBREMESAS INDIVIDUAlS 
LfQUIDOS PARA IMPERMEABILIZAR 
BOLSAS PROMOCIONAIS 
FABRICA<:AO DE TOLDOS 
NEGOCIOS DE R$ 17.000 A R$ 26.000 NEGOCIOS DE R$ 22.000 A R$ 25.000 
ARTIGOS PARA VIDEOKE 
VENTILADORESEEXAUSTORES 
E.V.A. PARAARTESANATO 
MINIBUGGIES E QUADRICICLOS 
LOJA DE CRISTAIS 
POLIMENTO DE MARMORE 
PORTASSANFONADAS 
DETEC<:AO DE V AZAMENTOS 
ALUGUELDE PROJETORES 
PE<:AS DE GESSO PARA DECORA<:AO 
EMBALAGENSPARAPIZZA 
NEGOCIOS DE R$ 24.500 A R$ 44.000 NEGOCIOS DE R$ 30.000 A R$ 36.000 
CAB IDES DE MADEIRA 
FABRICA<:AO DE LAJES 
TELAS CONTRA INSETOS 
PALLETS DE MADEIRA 
REFORMAS DE BAUS DE CAMINHAO 
SALA DE ESPETACULOS 
FORRA<:AO PARA BANCO DE CARRO 
COMUNICA<:AO VIA RADIO 
DESIGN DE EMBALAGENS 
MANUTEN<:AO PREDIAL 
CONFEC<:AO DE PIJAMAS 
NEGOCIOS DE R$ 36.000 A R$ 64.000 NEGOCIO DE R$ 37.000 A R$ 95.000 
VENDA DE MANEQUINS 
BORRACHAPARASOLADOS 
FOLHAS DE FLANDES 
ATACADISTA DE DOCES 
PE<:AS PARA CAMINHOES 
CORTE E VINCO 
ETIQUETAS DE COURO 
POLIAS DE FERRO 
UMPEZA DE CONDOMINIOS 
REFEI<:OES COLETIV AS 
REFRIGERA<:AO DE FUR GOES 
BORDADOSNOCOMPUTADOR 
ESCAVA<:OESETERRAPLENAGEM 
CONSER TO DE IMPRESSORAS 
MAQUINAS DE SORVETES 
AP ARELHOS AUDITIVOS 
NEGOCIOS DE R$ 58.000 A R$ 66.000 NEGOCIOS DE R$ 70.000 A R$ 240.000 
CONFEC<:AO DE ROUP AS DE COURO 
DISPOSITIVOS PARA TORNOS 
COZINHASPLANEJADAS 
DIPLOMAS DE PERGAMINHO 
COMERCIO DE A<:OS ESPECIAIS 
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METALURGIA E EST AMP ARIA 




GRA VA<:AO INDUSTRIAL 
NEGOCIOS DE R$ 85.000 A R$ 169.000 NEGOCIOS DE R$ 1:10.000 A R$ 270.000 
!MPORTA\=AO DE BOMBAS 
FORNECEDORDE CARVAO 
GRAMA SINTETICA 
LOJA DE MOVEIS 
MOTORIZA\=AO DE V ALVULAS 
ARMAZEM SELF-SERVICE 
VAL VULAS INDUSTRIAlS 
CA\=AMBASPARAENTULHO 
BANHEIROS QUfMICOS 
LOCAc;:Ao DE EMPILHADEIRAS 





LA V ANDERIAS 
LOCADORA DE VEICULOS 
BELEZA, ESPORTE E SA ODE 




LOCADORAS DE VIDEO 
PET SHOPS 
AGENCIA DE VIAGENS 
SETOR DE ALIMENTA\=AO (DE CADA 100 BARES E 
RESTAURANTES QUE ABREM, 35 FECHAM EM UM ANO, E 50 
EMDOIS ANOS. 
Programa Brasil Empreendedor. Funda9ao Roberto 
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5. ANALISE 
0 empreendedor precisa sim ser ambicioso, mas uma ambic;ao focada em primeiro 
Iugar e principalmente na empresa, e nao em si rnesrno. Precisa identificar o sucesso nao 
sornente em si rnesmo, mas nas outras pessoas ou fatores que gerararn os resultados 
positivos. E assurnir sua responsabilidade pelos erros que forarn cometidos no neg6cio. 
Precisa alirnentar continuamente sua crenc;a e convicc;ao de que teni sucesso no final, 
nao irnporta as dificuldades pelas quais esteja passando. Deve atravessar as dificuldades 
sern perder sua "paixao" e convicc;ao pela escolha de ser empreendedor. Necessita ter urna 
visao positiva e construtiva, sem fechar os olhos para os fatos e dificuldades reais. 
0 pior erro que urn empreendedor pode corneter e o de fechar os olhos para as 
dificuldades ou fatos desagradaveis diante de si. Ele devera, isso sirn, estudar essas 
dificuldades e elaborar estrategias para supera-las. 
Fac;a urn plano de neg6cios periodicamente, encontre mecanismos para verificar se as 
rnetas estao sendo curnpridas, transforme tudo o que e mensuravel em rnatematica, rnec;a 
faturarnento sernanal, conte o nillnero de projetos, oportunidades, mec;a a qualidade, enfim 
urna dica: calcule o nfunero de reclarnac;oes feitas pelos clientes. 0 irnportante e rnedir tudo 
e fazer urn cornparativo rnes a mes. 
Para crescer e necessario ter organizac;ao, trabalhar com equipe certa, estabelecer 
metas e dizer para as equipes quais os objetivos da empresa, saber calcular o risco 
assumido, conhecer bern o neg6cio e o mercado, fazer parcerias, agregar a empresa capital, 
tecnologia e novas formas de distribuic;ao, enfim ter tudo legalizado. muito cornurn 
encontrar empreendedores que ficarn reclamando das dificuldades, colocando a culpa no 
pais e nas suas instituic;oes com frases do tipo "como e possivel urn empreendedor 
sobreviver neste pais com esta carga tributana, corn este govemo, com a corrupc;ao ... " e 
assim por diante. 
Vivemos em urn pais maravilhoso, repleto de oportunidades. E e possivel sim ter 
sucesso no Brasil pagando os impostos e seguindo a lei corretamente. As dificuldades sao 
desafios que teremos de superar. 
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6. RECOMENDACOES 
Este projeto e recomendado as pessoas que querem se tomar empreendedoras ou, ao 
menos, se interessam em conhecer, em detalhes, os processos inerentes ao exercicio da livre 
iniciativa e das atividades empreendedoras. Alem de incentivar o leitor a considerar a 
possibilidade de trabalhar por conta propria, abrindo seu neg6cio. 
Nao trata da analise dos estagios de crescimento das empresas, mas sim das 
oportunidades de abrir novos neg6cios, preparando as pessoas para enfrentar alguns dos 
desafios mais freqiientes, formando jovens empregados em grandes empresarios. 
Transformar sonhos em realidades, monitorizando a economia de nosso Pais. 
Urn visionario que pode identificar as oportunidades e fazer as suas ideias uma 
realidade bern sucedida. (Atitudes de Empreendedores. Morais, Carmem- Quality Mark). 
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7. CONSIDERA<;OES FINAlS 
Todos os dados utilizados para realiza((ao deste projeto foram baseados em 
numeros, taxas, percentuais vigentes a epoca de suas elabora((oes. Antes de preparar urn 
Plano de Neg6cio o candidato a empreendedor deve pesquisar e obter informa((oes reais e 
atuais indispensaveis para a base segura da implementa((ao de seu neg6cio. 
Pois as pequenas empresas constituem a principal fonte de empregos e sao 
responsaveis em muitos paises por mais de 50% do PIB, alem de serem as maiores 
geradoras de inova((oes tecnol6gicas. 
"Num Pais como o Brasil, e muito comum urn aluno de Administra((ao de Empresas 
obter o diploma sem ter no9ao do processo de cria9ao de empresa. Isso e lastimavel. Dai 
por que o ser e mais importante do que o saber, e o empreendedor deve ser alguem 
preparado para aprender a aprender." 
"Segundo Chiavenato (1994) planejar significa estudar antecipadamente a a9ao que 
sera realizada ou colocada em pratica." 
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9.ANEXOS 
Anexo I. Avalie se voce tern perfil empreendedor? 
Escolha uma das alternativas para as perguntas: 
1. Ao analisar mens iiltimos anos de vida profissional, 
a a) sinto que, por diversas vezes as pessoas nao reconheceram meu valor pro fissional 
a b) sinto-me frustrado porTer de ficar provando meu valor profissional 
a c) sinto confian~ e tenho consciencia do meu valor como profissional 
2. 0 trabalho para mim 
a a) e o que me permite manter meu padrao de vida 
a b) pode ser born ou ruim, dependendo do que tern de ser feito 
a c) e fonte de prazer, e eu me entusiasmo como aprendizado de novidades 
3. Quando quero expressar uma ideia, geralmente 
a a) sinto-me irritado pela dificuldade das pessoas de entenderem a ideia 
a b) tenho dificuldades de :fazer os outros compreenderem a ideia na primeira vez 
a c) Consigo "vende-la" na primeira vez que a exponho 
4. Toda vez que um problema surge 
a a) fico frustrado porque a vida poderia ser mais simples. Resigno-me e tento achar a melhor 
soluyao 
a b) procuro buscar na memoria se ja passei por situayao parecida, e as vezes, fico angustiado 
a c) busco refletir com calma e achar a soluyao mais viavel para o momento. Se nao tiver 
soluyao, solucionado esta 
5. Quando me relaciono outras pessoas, profiSsional ou pessoalmente, cada nova 
experiencia que surge 
a a) e urn momento de estresse e fico irritado ou frustrado 
a b) :faz com que eu perceba e respeite os meus limites e os limites dos outros 
a c) e uma oportunidade para rever conceitos 
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6. No rmal do dia de trabalho 
o a) estou esgotado e s6 quero chegar em casa, tirar o sapato e ligar a televisao 
o b) fico preocupado porque estou trabalhando demais 
o c) Final do dia de trabalho? Que final? 
7. No dia-a-dia 
o a) penso que em time que esti vencendo nao se mexe 
o b) sigo os procedimentos, mas estou aberto a questionamentos 
o c) tento fazer tudo de forma diferente, procurando facilitar a realizayao 
8. Um neg6cio s6 e bom quando 
o a) sinto que levei vantagem 
o b) me sinto satisfeito, sem me preocupar como as partes estao se sentindo 
o c) as partes saem satisfeitas ou, no minimo, tranquilas 
9. Durante uma negocia~o 
o a) vou para o "tudo ou nada" 
o b) sei o que quero e geralmente co loco uma "margem para perder" 
o c) sei dos meus limites e busco me ajustar dentro de um acordo de cooperayao mutua 
10. Revendo os mens projetos passados, percebo que 
o a) abandonei varios deles porque percebi que eram muito complexos ou arriscados 
o b) algumas vezes tive medo de arriscar e, em certas ocasioes, senti-me frustrado. Outras vezes 
ultrapassei os meus limites e os dos outros 
o c) abandonei alguns porque cheguei ao meu limite ou ao dos outros 
11. Quando tenho uma ideia, 
o a) ja gosto de coloca-la em pnitica e quero que os resultados apareyam imediatamente 
o b) fico muito excitado, mas sinto que nao planejo direito 
o c) gosto de analisar o ambiente, os recursos e as condi~ para implementa-la 
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Respostas 
& ~oc~ I~PQU.d~u altunati-va C na nWQfta dws que&(ks 
Esta preparado para ser urn empreendedor de sucesso. 0 risco de fracassar e baixo. Analise o 
tipo de negocio pretendido e sua tendencia no rnercado atual, procure orientavoes e fava urna 
proje9ao de seu ernpreendirnento nos proxirnos 12 rneses. 0 entusiasrno que voc6e deposita 
no trabalho pode irnpulsiona-lo para urn negocio rnuito bern elaborado. Voce tern paciencia e 
capacidade de reflexao e sabe providenciar facilmente urna soluvao para contornar as 
dificuldades. 
Se voce respondeu alternativa B na maioria das questoes 
Voce ainda nao esta pronto para ser ernpreendedor, mas pode desenvolver habilidades para 
gerir uma empresa. Espere urn pouco rnais para abrir o proprio negocio. lndique as suas 
dificuldades, e a partir daf, trabalhe para supera-las e adotar uma outra postura em relavao ao 
seu perfil profissional. Uma boa safda e fazer treinarnentos e cursos. 0 rnundo dos neg6cios 
exige pessoas com autoconfian9a, automotivavao, energia, capacidade de aprender e 
perseveran9a. Com essas caracterfsticas bern trabalhadas, e possfvel Ter garra e disciplina 
para enfrentar o dia-a-dia de urna ernpresa, onde tudo, ou quase tudo, depende de voce. Se 
tiver determinavao e boa forrnavao e perfeitamente possfvel torna-se ernpreendedor. 
Se voce respondeu alternativa A na maioria das questoes 
Abrir urn neg6cio proprio pode ser frustrante para voce, ja que ficar provando o seu valor 
profissional e muito desgastante. Ernpreendirnentos de sucesso exigem dedicavao total e 
controle sobre diversos setores. Isso pode deixa-lo angustiado e fatigado. Reveja as suas 
deficiencias no que diz respeito a dinamisrno e capacidade de administravao e calcule o risco 
de abertura de urn negocio nesse momento de sua vida. Evite agir por irnpulso, sem planejar 
direito o que voce quer exatarnente. 
Fonte: ( Cole9ao empreendedor- SEBRAE PR, 2003) 
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Anexo II. Sonho e realidade 





•Irrpostos e cncargos elevados 
DProblemas c/ s6cio 
•Outros rrntivos 
136.825 





Anexo TIT. Dicionario do futuro empreendedor 
A 
ALIQUOTA- Percentual aplicado sobre uma 
base de calculo (valor) para cobranc;a e 
pagamento de impastos. 
ASSOCIAC,::AO SEM FINS LUCRATIVOS 
- Associac;ao de pessoas com finalidade de 
realizar atividades sociais, filantr6picas ou de 
defesa dos interesses de urn grupo social ou 
profissional, cujos resultados financeiros sao 
revertidos unicamente para esse objetivo. 
A VAL - Garantia que se da para o 
cumprimento de obrigac;oes 
AVERBAC,::AO - Registro exigido para 
empresas que dependem de profissionais 
habilitados para dirigi-las 
B 
BALAN(,::A COMERCIAL - Transac;ao de 
mercadorias entre pafses. Todos os hens que 
sao exportados ou importados, podendo ser 
produto acabado, materia-prima ou insumos. 
BALANC,::O PATRIMONIAL - Relat6rio 
contabil que traz os elementos componentes do 
patrimonio de uma organizac;ao, composto por 
ativo (hens da empresa), passivo (todo e 
qualquer tipo de pagamento) e conta de 
resultados (lucros e prejufzos da empresa no 
perfodo de janeiro a dezembro). 
c 
CADIN - Cadastre de Inadimplentes: relac;ao 
de contribuintes que nao cumpriram com suas 
obrigac;oes tributarias e tiveram os seus debitos 
lanc;ados como divida ativa. 
CAPITAL DE GIRO - Recurso utilizado 
pela empresa para cumprir seus compromissos 
financeiros de curta prazo. 
CAPITAL DE RISCO- Capital investido por 
empresas em empreendimentos que podem ou 
nao gerar bans resultados. . 
CAPITAL SOCIAL - Contribuic;ao de cap1tal 
proveniente de fundos de investimentos ou de 
investidores individuais que adquirem quotas 
ou ac;oes da empresa. 
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COMODITES - Mercadorias e produtos de 
urn pafs que tern referencias de prec;os em 
outros pafses. 
CONSORCIO DE EXPORTAC,::AO 
Associac;ao de empresas, sob o mesmo 
controle ou nao, que objetiva a exportac;ao de 
produtos. 
CONTRA TO Formalizac;ao de urn 
compromisso entre partes. Pode ser feito entre 
pessoa ffsica e jurfdica, entre consumidor e 
fornecedor etc. 
COOPERATIVAS - Associac;ao autonoma 
de pessoas que se unem voluntariamente para 
realizar objetivos comuns. Os Iueras sao 
divididos entre os cooperados. 
D 
DARF - Documentac;ao de Arrecadac;ao de 
Tributos Federais: guia para o recolhimento de 
tributos como Impasto de Renda, PIS/ Pasep, 
Cofins, IPI. 
DARF -SIMPLES Documento de 
Arrecadac;ao do Simples Federal, urn programa 
de pagamento de impastos simplificado. 
DARM - Documentac;ao de Arrecadac;ao de 
Tributos Municipais: guia para o recolhimento 
de algumas taxas, entre elas o ISS e a TLIF. 
DESPESAS COM PESSOAL - Valores 
destinados a remunerar ou beneficiar os 
funcionarios da empresa. 
E 
EFICACIA- E fazer a coisa certa. 
EFICIENCIA- E fazer certo as coisas. 
ENCARGO - Valor que a empresa deve 
aplicar sabre o salario dos empregados INSS, 
ferias, 13° salario, FGTS, etc. 
ESTATUTO DA MICRO E PEQUENA 
EMPRESA - Lei Federal que tern como 
objetivo apoiar micro e pequenas empresas no 
que diz respeito a credito, comercio exterior, 
leis trabalhistas etc. 
ESTOQUE Materias-primas, produtos 
acabados e mercadorias para revenda 
armazenados pelas empresas. 
F 
FLUXO DE CAIXA - Tambem conhecida 
como "cash flow", trata-se de urn controle com 
previsoes de entradas e safdas a fim de apurar 
os saldos com as necessidades da empresa. 
Com ele, sabem-se o faturamento e as dividas 
da empresa. 
FISCO - 6rgao oficial federal, estadual ou 
municipal, encarregado da arrecada~ao, 
fiscaliza~ao e controle de impostos de pessoas 
ffsicas e jurfdicas. 
FRANQUIA - Estabelecimento comercial 
que, mediante autoriza~ao e pagamento, 
representa determinada marca. A loja 
franqueada paga uma taxa percentual sobre as 
vendas para o franqueador ou apenas urn 
pagamento a vista. 
G 
GARE - Guia de Recolhimento de Tributos 
Estaduais, entre eles ICMS e IPV A. 
GESTAO- Sin6nimo de administra~ao. 
GPS - Guia da Previdencia social. 
H 
HOLDING- Sociedade holding e aquela em 
que determinada pessoa participa do capital de 
varias empresas em nfveis suficientes para 
controla-las. 
INADIMPLENCIA- Termo utilizado para 
designar pessoas ffsicas e jurfdicas que tenham 
urn compromisso de pagamento que nao foi 
cumprido. 
INCUBADORA - Geralmente ligada a 
universidades ou a institutos de pesquisa, 
oferece instala~oes ffsicas e orienta~oes 
tecnicas aos novos negocios durante os dois 
primeiros anos, em media, de atua~ao no 
mercado. 
J 




KNOW-HOW - Conhecimento teorico e 
pnitico sobre determinado assunto, campo de 
a~ao ou negocio. 
L 
LOJA VIRTUAL - Canal de vendas e 
divulga~ao de produtos ou servi~os na Internet. 
LUCRO LIQUIDO Resultado final 
alcan~ado pela empresa apos remunerar todos 
os fatores de produ~ao (maquinas, 
equipamentos, recursos humanos etc) exceto o 
capital proprio, cuja remunera~ao e o proprio 
lucro lfquido. 
LUCRO PRESUMIDO- lucro previsto para 
o recolhimento do Imposto de Renda baseado 
na expectativa de negocios da empresa. 
LUCRO REAL - Lucro real da empresa, 
obtido apos pagamento de todas as despesas e 
impostos. 
M 
MERCOSUL - Mercado Comum do Sui 
Acordo aduaneiro estabelecido entre Brasil, 
Argentina, Paraguai e Uruguai pelo qual sao 
definidas taxas e pre~os preferenciais com 
tarifas mais baixas. 
N 
NATUREZA JURIDICA - E o que 
determina o tipo da empresa, tendo como base 
o capital social: pode ser sociedade civil, 






Processo que visa as 
entre urn conjunto de 
P A TENTE - Registro que se faz de uma 
determinada ideia, novidade ou descoberta, no 
Inpi (Instituto Nacional de Propriedade 
Industrial), a fim de preservar copias e 
reprodu~oes ilegais. 
PIB - Produto Intemo Bruto: riqueza de urn 
pafs, tendo como base a produ~ao total 
(produtos e serviqos) gerada em um 
cleterminado perfodo. 
PRE<;O DE VENDA - Valor estabelecido 
para a venda de urn produto ou serviqo no qual 
estao embutidos gastos com impostos. materia-
prima, processo de fabricaqao, mao-de-obra, 
comissao de vendas etc. 
PROLABORE - Retirada mensal feita pelos 
donos da empresa como remuneraqao pelo seu 
trabalho e nao como resultado na participa<;ao 
dos lucros. 
Q 
QUALIDADE - Busca da perfei<;ao e 
aprimoramento de urn determinado produto ou 
servivo a fim de cumprir com exito e eficiencia 
o que se prop6e. E urn diferencial que a 
empresa pode Ter em rela<;ao as expectativas 
do mercado. 
QUOTA - quer dizer parte/participa<;ao. Pode 
ser referente a empresa, as vendas, ao trabalho, 
aos lucros. 
R 
RECEITA OPERACIONAL BRUTA - E 
decorrente das vendas totais de uma empresa, 
nao considerando qualquer desconto, nem 
mesmo as despesas operacionais ou custos. 
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA -
Resultado obtido ap6s dedu<;ao de impastos 
incidentes sabre as vendas, das vendas 
canceladas e dos abatimentos concedidos da 
Receita operacional Bruta. 
ROYALTIES Porcentagem que uma 
empresa paga para utilizar os direitos de 
alguem , de uma outra empresa, de urn espa<;o 
fisico etc. 
RETORNO - Refere-se ao tempo necessaria 
para o neg6cio gerar Jucro. 
REGISTRO DE MARCA - Registro de 
nome, marca e logotipo junto a urn 6rgao 
autorizado. 
s 
SUPERA VIT - Sobra de capital quando a 
receita e superior a despesa em uma transavao 
comercial. 
v 
VAREJO - Estabelecimento comercial onde 
se vende diretamente para o consumidor final. 
w 
WARRANT - Promiss6rias que funcionam 
como garantia para determinadas transav6es. 
Fonte: ( Coleyao empreendedor- SEBRAE PR, 2003) 
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